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                 论文摘要 
市场营销渠道问题是目前我国制药企业十分困惑又亟待解决的问题 究其原
因主要有如下两点 首先 改革开放以来 尤其是中国加入 WTO 国有医药公司
垄断药品分销的渠道体系被打破 整个社会药品流通体系处于相对无序的状态
制药企业面临营销渠道模式的新选择 但是 由于缺乏经验和理论指导 制药企
业要么无所作为 药品销售因缺乏渠道支持而处于滞销状态 要么 盲目进行渠
道建设 浪费企业资源 终毁损了企业的价值 其次 研发和渠道分销被公认
为制药行业价值链里 重要的因素 他们是企业极其重要的无形资产 对于研发
能力先天严重不足的我国制药企业非常需要通过营销渠道来建立企业的竞争优




值分析和价值管理 本文共分五章 各章主要内容如下  
第一章综合阐述营销渠道基本理论 我国制药企业营销渠道的演变情况  
   第二章分析了制药企业面临的渠道环境的变化和变化成因 探讨了可供制药




第四章说明了经济增加值 EVA 的财务理念及其功能应用 建立制药企业
营销渠道的 EVA 价值评估模型和阐述了模型变量的内涵 通过案例对具体的渠道
进行绩效和价值分析  
第五章从价值管理角度 分析了在不同公司战略条件下 制药企业营销渠道
战略的选择 以及如何利用价值驱动因素对营销渠道进行价值管理  
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Abstract    
For Chinese pharmaceutical enterprises, the issue of marketing channels is 
puzzled and imperative. Two factors cause the problem. First, since china’s reforms 
and opening-up, especially china entered WTO, the channel system monopolized by 
state-owned medicine commercial companies is being broken up, circulation of 
medicine is relatively disordered, pharmaceutical enterprises are being challenged by 
how to build new-type marketing channels. However, for lack of experience and 
theory, some enterprises are in a state of inertia and lose their market share, some of 
them illogically build marketing channels and waste the their investment, as a result, 
enterprise value is eroded. Second, development and marketing channel are the most 
important two factors in pharmaceutical value chain, they both are the most valuable 
invisible assets, because of lack of development, a lot of pharmaceutical enterprises 
gain competitive advance only through marketing channels. Otherwise, with more and 
more multinational pharmaceutical companies entering Chinese medicine market, 
domestic pharmaceutical enterprises will take the risk of being defeated. 
This paper presents an analysis of new models of domestic pharmaceutical 
companies, explore the means of build competitive edge and increase enterprise value, 
illustrate how to analyse and manage marketing channels by means of value tools. 
The paper consists of five chapters as follows: 
Chapter 1 provides an overview of basic marketing channel theory and historical 
change of marketing channels of domestic pharmaceutical enterprises. 
Chapter 2 expounds the change of marketing channel surroundings faced by 
domestic pharmaceutical companies, explores practical pharmaceutical channel 
models, compares scope of application, advantage and disadvantage, analyses the key 
factors that affect channel designing. 
Chapter 3 valuates the strategic benefits of vertical integration of pharmaceutical 
marketing channels from aspects of building competitive edge, increasing company 
value, diversified running and so on. 













prevailing financial concept and its functional applications, conducts EVA assessment 
model for appraising pharmaceutical marketing channels and defines connotation of 
model’s variables, applies appraise performance and value of actual pharmaceutical 
channels in case. 
Chapter 5 from the aspect of VBM(Value-Based Management), expounds how to 
design channel strategy under conditions of different corporation strategy, analyses 
how to apply value driving factor into channel VBM. 
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自改革开放以来 我国的制药工业以年均 17.7 的速度高速增长 远远高于
同期国民经济的增速 企业数目从 1980 年初的 1200 家增加到 2001 年的 6800
家 但是制药产业集中度低 中小企业占制药企业总数量的 94.6% 占行业销售
收入的 85% 企业发展走的是仿制国外专利 低水平重复建设的道路 99%以上
的制药企业没有任何自主创新性研发的能力 到了 20 世纪 90 年代 药品供应严
重过剩 制药企业走向了 高定价 高回扣 低利润 的恶性竞争的道路  
制药企业营销渠道的中间机构为医药公司 由于长期受到我国不合理的医药
分销法规政策的保护 在区域保护的条件下 国有医药商业资本垄断经营药品
因此 医药公司凭借国家规定的医药分销 唯一通路 恶意占用制药企业利润
资金 盘夺渠道利润 却几乎没有行使任何渠道职能 制药企业与公司处于交易
营销的关系  
渠道的终端组织为医院 我国 90%的药品销售是通过医疗单位进行 首先
由于药品过剩 他们在医药产业链中处于绝对强势的竞争地位 其次 医院和患
者之间信息严重不对称 医院具有很强的侃价实力 另外 从 20 世纪 50 年代起
国家把医院作为事业单位 允许医院进行医疗和药品销售混合经营 药品超价收
入归医院所有以弥补所谓财政拨款不足 在这种情况下 由于经济动机驱使 医
院偏爱虚高定价的药品 通过压低进价和按标定价格销售的方式获取高额的价差
收入 该部分收入战医院毛利约 60%  
在世纪之交 随着医药卫生改革的深化和医疗保险推出 尤其是我国为加入
WTO 而开放药品分销和医疗服务 加强知识产权保护 打击药品回扣 制药企业
的生存与竞争发生了翻天覆地的变化 在市场化条件下 研发和分销渠道是制药
企业 具有竞争力的要素 目前国际创新研发一个药品需要投入 3 亿 10 亿美
元 这是我国任何一家制药企业都无法承受的 因此 为了真正塑造制药企业的
竞争优势 营销渠道就有特别重要的意义 然而 由于渠道理论和经验的匮乏
制药企业的营销渠道投资和管理往往不尽人意  















        第一章 医药行业历史背景情况 
         第一节 营销渠道的基本理论 
有效的渠道的是产品有力的 双脚 帮助产品 走 到消费者的身边 这
双脚 对每个企业举 足 轻重 正如马克思所说 这是商品实现其价值的惊
险一步 在步入新世纪的今天 激烈的市场竞争和强大的技术变革使得营销渠道
的作用日益凸现 企业开始将营销渠道管理提升到竞争战略 价值创造 核心能
力的层面  
一  营销渠道的概念及其存在必要性 
营销渠道 marketing channel 有时也称销售通路或营销网络 根据营销
学家斯特恩 Stern,L.W 和安瑟理(Ansary,A.I.)的定义 营销渠道是促使产品
或服务顺利地被使用或消费的一整套相互依存的组织 这个组织由生产商 中
间商 批发商 代理商 零售商 终消费者组成 虽然 渠道成员是一系列
相互独立的组织机构 但是 营销渠道是一个和谐的网络系统 它通过提供时间
地点 销售形式 产品和服务为 终用户创造价值 营销渠道的产生是有其内在
的经济原因 以及科技的 政治的 社会的因素 生产商利用中间商的目的在于
他们能够更加有效地推动产品或服务广泛地进入目标市场 营销中间机构凭借自




个基本的固有矛盾 第一 生产与需求之间的矛盾 第二 生产地与需求地空间
运输之间的矛盾 第三 供应与需求之间时间不一致的矛盾 营销渠道的存在就
是要解决这三个主要矛盾 效率与顾客便利决定了营销渠道的存在和发展 下面
根据一个解决过程中有逻辑联系的四个方面给予阐述  
  一 中间商可以提高交换效率 
  在社会经济系统中 存在越来越明显的社会分工和生产专业化 每个经济组
织都需要与其他组织进行产品交换 如果有 N种不同产品 分散于不同的生产地













实现 即使可以实现 其交易成本也是无法承受 为了简化交换的复杂性 方便
交易行为 中间商就在交换过程中产生了 通过中间交易 中间商可以大量地减
少交易的次数 降低整个社会及任何一个交易主体的交易成本 中间商是经济效
益的主要源泉 因此 通过中间商的集中交换的效率高于分散交换 并且整个社
会受益  
 二 产品品种的差异性和产品的整理 
   众所周知 生产商典型的生产方式是有限类别的产品 而每一类别又生产  
很多 但消费者需要多种多样的产品 每一种类又不需要太多 需要时间与生产
时间也存在不一致性 因此 生产于消费间就存在矛盾 中间商通过提供时间
地点 现成产品的便利性使得商品和服务的流动顺畅起来 解决了生产与消费之
间的矛盾 增加了消费者消费多样化的需求潜力 在这个过程中 批发商和零售




2 商品的积聚 积聚商一般靠近需求地 通常将不同制造商的商品先统一
运到积聚商处 而不是分散运到零售商或消费者手中 使得积聚可以降低运输成
本  
3 商品的分配 商品的分配有点类似批发商所起的作用 就是把同类大宗
的商品分成数量越来越少的份额 为了满足不同顾客的需要 中间商购买许多相
似或相关的商品 如此 消费者就有了更大的选择余地  




  三 降低交易复杂度并规范交易 
规范化可以将渠道成员的选择范围减少到较容易处理的程度 由于过去的经
验和传统联系的建立 管理者不必每次设计渠道时都要对所有可能渠道加以考
                                                                                                                                                               













虑 渠道管理的难度由此减轻 更重要的是 规范化有利于产品流通体制的良性
发展 首先 它会使商品和服务标准化 商品的品质 性能会事先得到检验 促
使对商品生产进行严格把关 其次 它会使买卖双方的关系也得到标准化 从而
每次交货的数量 交货的频率 付款 联络等事项也都规范化 正是由于规范化
渠道中的各个机构在一起可以有效地运作 降低了渠道运营成本 提高了渠道服
务效率 另外 复杂的运作过程需要高度的专业化 专业化公司可以通过规模经
济 独有的专业化知识使成本有效降低 从而降低了渠道的运营成本  
四 信息调研 
由于制造商对客户的需求不确定 用户对是否能找到他们所需的产品和服务
也不确定 买方和卖方都有信息收集 调研的过程 同时 在竞争的市场中 制
造商为了确定公司的营销战略 则必须对竞争环境 竞争对手进行调研分析 营
销渠道的存在使信息调研成为可能 并为此提供方便  
  
  二 营销渠道结构分析 
  营销渠道会随着时间推移 环境 宏观环境 微观环境 的变化而不断演变
根据安塞利的观点 20 世纪 50 年代―90 年代 在国际上 营销渠道的演变已经
历了如下四种变化 大量市场分销结构 细分市场分销结构 子细分市场分销结
构 矩阵分销结构 这些演变都是基于适应环境变化的结果  
一  营销渠道是一个网络系统 
营销渠道是由相互依赖的机构组成的 这些成员各自的职能和任务是依赖
的 由于这种依赖性 营销渠道被当做一个为了生产共同的 产品 而相互联系
相互依赖的大系统 例如 一个 生产者 厂家 医生 依赖于其他机构 分
销商 医院 把自己的 产品 送到 终用户收中 以实现其目标 利润 改善
健康  
正如所有的系统一样 营销渠道也是有界限的 这些界限包括地理上的 市
场区域 经济的 处理商品和服务业务的能力 以及人事的 所涉及的人员范
围 营销渠道是更大系统的子系统 这个大系统就是行业环境 宏观环境 大
系统向子系统提供输入和接受输出 并规定子系统的运行规则 因此 营销渠道



















境 整个渠道组织都会受到影响 例如 在医药批发行业 由于受到垄断政策的
保护 厂商的药品要进入终端市场必须经过国有医药公司这些 流水神仙 而走
货 他们仅执行了仓储的职能却收取了名目繁多的各种费用 而且经常恶意占用
厂商的资金盖大楼 因此 药厂的业务员大都不敢与盖着漂亮大楼的医药公司做
生意 担心货款被套 现在 随着医药卫生体制改革的进行 中国入世 行业垄
断政策与区域保护政策的取消 这些公司开始回归本色 设立各种营销机构 执
行市场开发和顾客服务的渠道职能 并与厂商建立伙伴关系 因此 营销渠道的
演变就是渠道中的各成员对渠道的内部和外部环境的经济 技术 社会和政治力
量不断适应的结果  
二 决定渠道结构因素之一 服务 
布克林 Bucklin 提出了营销渠道的四种基本服务 1 空间的便利性或市
场分散化 2 一次购买商品的数量 3 减少等待或交货时间 4 品种的多样
化 布克林认为 为了长期的生存与发展 渠道成员必须执行这些服务职能 通
过减少顾客的调研 等待 仓储及其他费用的方式来参与渠道流程 另一方面同
样重要 终端用户愿意由营销渠道成员向他们提供高层次的产品和服务  
批发商和零售商的分散化 减少了顾客不必要的调研和运输费用 提高了用




要的商品 会增加顾客的仓储保管等费用 一般而言 渠道允许顾客一次购买较















价提高 价格与时间的价值还取决于顾客的效用  
  品种的多样化能够满足顾客多样化的需求 因此 单一化的渠道结构是难于
满足要求的  
我们认为 布克林提出的四种服务适用于所有的产品和营销渠道 但还不完
全 就医药企业的营销渠道 以下的服务是必须的  
1 提供产品信息 对于处于导入阶段的创新药品 特别是技术复杂的药品  
医疗单位需要药理 药效 禁忌 用药配伍及临床试验的专家结论等相关信息
而后才敢放心用药 对症下药  
2 产品用户化 对产品进行技术调整 使之更符合用户的要求 药品一旦 
获批准生产 一般是标准化的产品 但是 医疗单位由于规模级别的不同 以及
所处地区的经济发展水平差异 都要求不同的包装规格和包装方式 此时 就要
求渠道能够适应细分市场的要求  
3 售后服务 药品是十分强调有效期和安全性的产品 厂商和医药公司应 
相互协调向医疗单位提供及时的退货 换货服务  
4 后勤工作 这是指产品的运输 存储等活动 药品相对于一般性商品的 
存储要求条件高 例如 蛋白酶活性制剂 要求使用具有冷藏功能的运输工具  
  营销渠道通过执行一定的职能和流程来提供服务 应提供多少服务 取决于
所控制应用资源的多少 渠道差异的能力 以及用户需求的数量 这几方面的因
素相互作用就形成了渠道的结构 它能满足渠道成员和用户双方的需要 在合理
的竞争条件下 就形成了渠道结构 通过长期演变 营销渠道结构达到均衡 各
个机构得到 佳的调整 以适应其外部环境和任务要求 大限度地得到回报
用户所花的每一分钱也可以得到 大的满足 图 1-1 说明了服务决定渠道结构的
关系 终出现的渠道的结构是受到两方面的作用 即渠道成员对每一流程都想
达到规模经济 而顾客则需要多样化的服务 用户需要的服务越多 中间商进入
渠道的可能性就越大 随着服务的增多 成本无疑会增多 则由用户承受的价格
也会提高  
                                           
 













     











                              
                             
渠道结构 
                                           










性的条件 随着时间的推移 公司的资源增加 产品增多和市场规模扩大 公司
自身能够以 优规模来执行这些职能 原来授权其他渠道成员完成的职能就需要
重新整合 形成新的渠道结构与关系  
  就目前的中国制药企业而言 小规模企业的品种单一 资源有限 他们一般
只专注于产品的生产 而把医院开发 促销 仓储 运输 调研等职能委托给中
间商和代理商 随着规模的扩大 就有可能在更多的职能领域实现规模经济 企
业将会采取纵向一体化策略 例如 三九药业不仅拥有遍布全国的销售队伍 而
















     第二节 我国医药营销渠道的历史及演变 
  我国医药营销渠道产生于计划经济下的社会分工 它的演变就是渠道中的各
成员 制药厂 医药批发公司 医院 零售店 对渠道的内部和我国的经济 技
术 社会和政治变化不断适应的结果 我国药品流通渠道的发展变化可以归纳为
以下三个阶段   
一  完全的计划经济时代 建国至 1984 年   
我国建国后 直至改革开放的早期的 84 年 药品流通渠道管理一直是完全
的计划经济产物 全国药品流通只有国营主渠道,其流通渠道级数为 4级 当时
全国只有北京 上海 沈阳 天津 广州五家一级批发站 二级批发站为地市级
批发站 全国约有 1000 余家 三级批发站为县级批发站 约 3000 余家   
药品生产企业只能将药品按计划销向一级批发站及部分二级批发站 再由一
级 或二级 批发站拔向下一级批发站 后由三级批发站销向医院和药店 几
十年没有任何变化 其主要特点如下   
1 企业和批发站完全按计划生产和销售 通过每年的 4次定货会由生产企
业与一 二级批发站签订全年的供货合同 企业不需要开展市场营销工作 企业
没有主动性   
2 流通渠道清楚有序 当然是低水平下的有序 供货和返款采用银行托收
承付的方式 因此不存在返款问题   
3 周转时间长 由于必须经过一 二 三级批发渠道 因此药品流通周转
时间长 整个流通过程需要约 个月的时间   
4 药品价格没有太大的变化 按一定的比例 一般为 15% 逐级加价 不
存在价格竞争   
二  计划经济向市场经济的过渡时期 1985 年至 1990 年   
随首改革开放的深入和市场经济的发展 到了 1985 年左右 原有的计划体
制被打破 药品生产企业不必再按原有的一 二 三级站渠道进行销售 药品的
流通渠道出现多样化 进入了计划经济向市场经济的过渡时期   
在这个阶段 药品生产企业可不经过上级批发站 而直接将药品销往下一级
批发站或直接销向医院和药店 同时随着药品流通领域政策的放开 大量的行业













员大量下海 成立自己的医药公司 另一方面 各大企业也纷纷成立医药公司
以希望减少成本 加强控制 这个阶段的特点如下   
1 药品流通渠道打破了原有的流通模式 呈现出多样化 不再是只有三级
站才能将药品销向医院和药店 一 二级站以及各种医药公司的进入使企业面对
的流通渠道急速扩大   
2 药品生产企业面对的中间商不再是一 二级站有限的对象 其面对的中
间商由原来的 1000 多个 一下扩大为 6000 7000 个 同时医院和药店的大门也






骗子公司充斥市场   
4 企业主动性增强   
5 流通速度加快 药品从生产企业达到医院的时间缩短为 3个月   
三 集约化阶段 1990 年至 1999 年   
经过 85 89 年的混乱时期 国家明文禁止制药厂商直销医院 企业也认识
到完全靠自身力量难以实现流通渠道的顺畅和清析 同时 在 80 年代末合资企
业开展打开市场 他们所带来的流通渠道管理方式也促进了国内企业流通渠道方
式的改变 重市场 轻渠道的观点开始形成 这阶段特征如下   
1 企业不再满足于将产品推向中间商或医院 而将重点转移到了使用者




馈中间商 由中间商向医院供货  
3 在经过过渡期的混乱后 大部分企业自身的医药公司并不能满足企业需













但到了 1999 年以后 随着社会大环境的变化 药品流通渠道又面临着新的
变化   
 








































1999 年以来 宏观环境方面 我国经济持续高速增长 加入世界贸易组织
医药行业环境方面 我国进行医药卫生全领域的深化改革 城镇职工医疗保险制
度 划分处方药与非处方药 医药分业管理 常用药集中招标采购 医院投资主
体多元化 医院之间引进市场竞争机制 药品分销领域市场化和国际化等 这些
变化正在对医药行业的生存与竞争格局产生实质性的影响  
一 并购 重组 破产是不可避免的趋势 
未来几年中国医药行业的发展 明显的特征将是企业的重组整合 无论从国
家政策和市场竞争需要 中国医药企业的重组整合已经势在必行 从产业集中度
看 我国占据医药市场的份额为 3.5 美国约为 16 法国与我国相当约为
3.7 但是 我国目前有 6700 多家制药企业 16000 家药品批发企业 12 万家
零售企业 相同指标方面 美国为 1500 家 13 家 99 家 法国为 300 家 13
家 102 家 生产能力方面 制药企业的片剂 胶囊 输液 粉针和水针的设备
利用率均不足 50 医药产业已进入典型的过剩经济时代 恶性竞争严重 企
业利润率逐年下滑 医药行业的重新整合是加入 WTO 的国际背景和医药制度改革
的国内背景下的必然选择 因此未来几年中 国内医药企业将展开一轮又一轮的
兼并重组潮 随着重组的深入 中国将出现一批大型的 有竞争力的集团公司
而大量规模小 缺乏核心竞争力的企业将被迫出局 医药上市公司具有资本市场
的融资优势 在医药行业整合中处于有利地位 因此未来几年中 医药上市公司
的购并案例将不断出现   
  中国目前的医药生产企业有 6700 多家 其中有 1000 多家在亏损中挣扎 大
部分企业规模小 运行成本高 无法产生规模效应 产品低水平重复多 科技含
量低 管理水平低 生产能力低 采用非正当手段竞争多 专家估计 在未来 3
5 年的竞争中 通过市场和行政的手段 将有大量企业破产消失  
  根据国家经贸委的决定 对全国 2100 多家落后小企业实施整改和关闭 其
中医药生产企业就有 600 多家 同时 为了向国际接轨 我国开始对制药企业进
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